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Abstrak 

Koperasi Pegawai Republik Indonesia Universitas Brawijaya (KPRI UB) bergerak dibidang simpan 

pinjam dan perdagangan umum. KPRI UB memiliki dua jenis pelanggan yaitu pelanggan umum dan pelanggan 

yang memiliki kartu anggota. Pelanggan yang memiliki kartu anggota adalah dosen dan karyawan dari Universitas 

Brawijaya. Setiap pelanggan yang memiliki kartu anggota mempunyai transasksi yang berbeda-beda sesuai dengan 

jumlah pembelian dari setiap pelanggan. KPRI UB menyimpan data pelanggan dan transaksi dari setiap pelanggan 

akan tetapi, KPRI UB kurang mengolah data pelanggan dan data transaksi untuk meningkatkan pelayanan kepada 

pelanggan sehingga, perlu melakukan perancangan sistem informasi untuk segmentasi pelanggan dengan 

menggunakan LRFM (Length, Recency, Frequency, Monetary). Dengan mengetahui segementasi pelanggan, maka 

KPRI UB dapat menentukan jenis pelayanan yang tepat untuk setiap pelanggan sesuai dengan segmentasi 

pelanggan. Hasil dari penelitain ini sistem informasi berupa aplikasi web yang dapat mengolah data dengan metode 

LRFM untuk menentukan pelanggan menjadi 5 jenis yaitu Core Customers, Potential Customers, Lost Customers, 

New Customers, dan Consuming Resource Customers.  

Kata kunci: Manajemen Hubungan Pelanggan, Segmentasi pelanggan, LRFM (Length, Recency, Frequency, 

Monetary) 

 

Abstract 

 Koperasi Pegawai Republik Indonesia Universitas Brawijaya (KPRI UB) is active at loan-savings system 

and public trading. KPRI UB has two types of customers, the general customers and the customers with 

membership card. Customers with membership cards come from the Brawijaya Univetsity’s lecturers and staffs. 

Every single customer with the membership card has different transactional records according to their own 

purchases they do. KPRI UB has the records of customers and their transactions data. However, KPRI UB doesn’t 

maximally manage its customers and transactions data for increasing its services to customers. So that, it’s 

required to do an information system design and implementation for segmenting customers with LRFM method 

(Length, Recency, Frequency, Monetary). By knowing the customers segmentation, KPRI UB could decide the 

types of correct services for every customers, according to the segmentation KPRI UB did with LRFM. The result 

of this research is web-based information system that can manage data with LRFM methode for dividing customers 

into five main categories; Core Customers, Potential Customers, Lost Customers, New Customers, and Consuming 

Resource Customers.  

Keywords: Customer Relationship Management, Customers segmentation, LRFM (Length, Recency, Frequency, 

Monetary)

1. PENDAHULUAN 

Perkembangan koperasi di Indonesia dari masa ke 

masa semakin meningkat dan persaingan antara 

koperasi semakin ketat. Oleh karena itu koperasi harus 

bisa mengoptimalkan proses bisnis yang diterapkan 

oleh koperasi tersebut secara profesional, sehingga 

koperasi tersebut dapat mengoptimalkan proses bisnis 

untuk persaingan secara global. Salah satunya adalah 

Koperasi Pegawai Republik Indonesia Universitas 

Brawijaya (KPRI UB) harus meningkatkan proses 

bisnis untuk mendapatkan kepuasan pelanggan. Salah 

satu pendekatan yang dapat mendukung kepuasan 

pelanggan dengan menggunakan pendekatan 

Customer Relationship Management (CRM). 

CRM merupakan proses mengelola interaksi 

antara perusahaan dengan pelanggan, sehingga 

pendekatan antara perusahaan dengan pelanggan 

berlangsung dengan baik. Tujuan dari CRM adalah 

meningkatkan hubungan koperasi dengan pelanggan 

yang sudah dimiliki oleh koperasi sebelumnya untuk 

meningkatkan pendapatan dari koperasi tersebut. 
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CRM dapat membina hubungan yang panjang dengan 

pelanggan ini merupakan strategi yang bagus untuk 

mempertahankan pelanggan kerena mempertahankan 

pelanggan yang sudah ada akan lebih murah dari pada 

mendapatkan pelanggan baru (McLeod & Schell, 

2008). Maka dari itu KPRI UB melakukan upaya 

untuk memahami pelanggan sehingga kebutuhan 

pelanggan dapat dipenuhi dan pelanggan akan setia 

pada KPRI UB. CRM berfungsi untuk meningkatkan 

pertumbuhan profitabilitas perusahaan jangka panjang 

(Chan, 2003). 

KPRI UB memiliki dua divisi yaitu simpan 

pinjam dan perdagangan umum. Untuk divisi simpan 

pinjam terdiri dari unit simpanan dan unit pinjaman 

dan untuk divisi perdagangan umum menyediakan 

kebutuhan anggota dan masyarakat diantaranya bahan 

pokok, barang pecah belah, elekronik, alat listrik, 

kosmetik dan parfum, rumah batik, aneka sandang, 

galeri karpet, aksesoris dan cenderamata Universitas 

Brawijaya, fotocopy, dan alat tulis kantor. KPRI UB 

memiliki dua jenis pelanggan yaitu pelanggan yang 

memiliki kartu anggota dan tidak memiliki kartu 

anggota. Kartu anggota yang dimiliki oleh KPRI UB 

adalah dosen dan karyawan Universitas Brawijaya. 

Dosen dan karyawan yang tidak mendaftarkan diri 

untuk menjadi anggota KPRI maka akan dianggap 

sebagai pelanggan umum. Semua transaksi yang 

dilakukan oleh pelanggan yang memiliki kartu 

anggota atau yang tidak memiliki kartu anggota akan 

disimpan dalam database.  

Pelayanan yang sudah dilakukan oleh KPRI UB 

untuk menarik perhatian pelanggan dengan cara 

memenuhi semua kebutuhan dari pelanggan, 

pelayanan melalui telepon untuk menawarkan barang 

kepada pelanggan yang memiliki kartu anggota yang 

dianggap KPRI UB berpotensi dan pelayanan door to 

door yang melayani kebutuhan dari setiap fakultas. 

Pelanggan yang memiliki kartu anggota yang setia 

membeli produk KPRI UB akan mendapatkan Sisa 

Hasil Usaha (SHU). 

Namun, disayangkan jika KPRI UB kurang 

memaksimalkan pengolahan data transaksi yang 

memiliki kartu anggota. Jika data transaksi yang 

memiliki kartu anggota dikelola dengan baik maka 

KPRI UB dapat melakukan segmentasi pelanggan 

sesuai dengan transaksi yang sudah dilakukan oleh 

pelanggan yang memiliki kartu anggota. Maka dari itu 

KPRI UB harus mengolah data transaksi pelanggan 

yang memiliki kartu anggota sehingga KPRI UB dapat 

menentukan segmentasi pelanggan berdasarkan 

transaksi yang dilakukan oleh pelanggan. 

Profit yang akan didapatkan KPRI UB apabila 

melakukan segmentasi pelanggan secara efektif yaitu 

dapat membantu koperasi membagi pelanggan 

menjadi kelompok yang relatif homogen, membantu 

mengelompokan pelanggan berdasarkan syarat 

kuantitatif dan mempermudah mengelompokan 

pelanggan dalam satu segmen sehingga dapat 

menempatkan dan memantau pelanggan, dan 

memastikan menjamin hubungan konsisten dengan 

kelompok tersebut (Simon, Bilstein, & Luby, 2005). 

Proses segmentasi digunakan untuk memilah-milah 

daftar pelanggan sesuai dengan nilai strategi dan profit 

(Poirier, Bauer, & Houser, 2006). Tidak semua 

pelanggan dapat disama ratakan karena loyalitas setiap 

pelanggan berbeda-beda maka dibutuhkan segmentasi 

pelanggan, sehingga koperasi dapat melakukan 

segmentasi berdasarkan loyatitas dari setiap 

pelanggan. 

KPRI UB harus mencari solusi untuk 

meningkatkan hubungan pelanggan sehingga tidak 

mengecewakan pelanggan. Solusi untuk permasalahan 

KPRI UB adalah segmentasi pelanggan dengan 

menggunakan metode LRFM (Length, Recency, 

Frequency, Monetary) yang digunakan untuk 

mengetahui tingkat potensi pelanggan pada waktu 

tertentu dari data transaksi yang ada di koperasi. Data 

yang harus didapatkan adalah data pelanggan dan data 

transaksi pelanggan. Manfaat bagi KPRI jika 

melakukan segmentasi dengan menggunakan metode 

LRFM yaitu koperasi dapat mengetahui tipe 

pelanggan tersebut yang terdiri dari core customer, 

potential customers, lost customers, new customers, 

consuming resource customers. Sehingga KPRI UB 

dapat mengetahui manakah pelanggan yang 

mendapatkan prioritas yang lebih. Jika KPRI 

menerapkan metode LRFM maka KPRI dapat 

meningkatkan hubungan pelanggan yang lebih baik 

dari sebelumnya. 

2. LRFM 

Recency, Frequency, dan Monetary (RFM) adalah 

metode yang sering digunakan untuk menentukan 

apakah pelanggan tersebut berharga (valuable 

customer) dengan cara melihat pembelian pelanggan 

yang paling akhir dilakukan (rencency), pelanggan 

yang selalu membeli (frequency) dan pelanggan yang 

mengeluarkan uang yang paling tinggi (monetary) 

(Birant, 2011). 

Pemodelan LRFM merupakan pengembangan 

dari pemodelan RFM. RFM model terdiri dari 

pengukuran yaitu recency, frequency, dan monetary 

dan gabungkan ke tiga digit kode RFM. Recency 

menghitung jumlah hari sejak terakhir pembelian. 

Frequency menghitung jumlah pembelian pada jangka 

waktu yang ditentukan. Monetary menghitung jumlah 

uang yang dikeluarkan pada jangka waktu yang telah 

ditentukan. Formula L/R/F/M tidak selalu sama, 

tergantung dari prioritas terhadap 4 variabelnya, yaitu: 

1. Interval transaksi awal dan akhir (Length) 

2. Waktu pembelian terakhir (Recency) 

3. Frekuensi pembelian (Frequency) 

4. Nilai rupiah dari pembelian terakhir 

(Monetary) 
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2.1 Atribut LRFM  

Data yang digunakan untuk memenuhi atribut 

yang dibutuhkana oleh LRFM didapatkan dari hasil 

wawancara dan data sekunder yang didapatkan pada 

KPRI UB. 

Atribut yang ada pada LRFM mengacu pada 

jurnal Alvandi, Fazli, Abdoli (2012) yang akan diolah 

berdasarkan atribut LRFM yang akan dijelaskan 

dalam bentuk Tabel 2.1 berikut ini: 

Tabel 2.1 Bentuk Data Dengan 4 Atribut 

No Nama Konten Data 

1 Transaction 

Length 

Interval transaksi awal 

dan akhir pelanggan 

(hari) 

2 Recenct 

Transaction Time 

Waktu/tanggal terakhir 

transaksi pelanggan 

dalam periode analisis. 

3 Average 

Frequency Value 

Frequency pembelian 

atau transaksi dalam 

waktu tertentu (rata-

rata jumlah pembelian) 

dalam waktu yang akan 

sesuai dengan analisis 

yang merupakan 

jumlah ideal yang 

disesuaikan dengan 

studi kasus koperasi 

tersebut. 

4 Average 

Monetary Value 

Rata-rata nilai transaksi 

pelaggan dalam waktu 

sesuai dengan analisa 

yang disesuaikan 

dengan data yang ada 

pada koperasi. 

Chang dan Tsay menggunakan customers value 

matrix yang mewakili atribut frequency dan monetary 

serta customer loyalty matrix yang mewakili atribut 

length dan recency dapat dilihat untuk menentukan 

segmen pelanggan. 

 
Gambar 2.1 Customer Value Matrix 

 

Gambar 2.1 Customer Value Matrix mengacu pada 

nilai frequency dan monetary. Matriks ini adalah 

matriks nilai pelanggan yang menggunakan 

frequency dan monetary sebagai dua sumbu, 

sedangkan dua indikator lainnya adalah length dan 

recency berhubungan dengan loyalitas pelanggan dan 

didefinisikan sebagai matriks pelanggan yang setia 

Marcus (1998) dalam Alvandi, Fazli, Abdoli (2012). 

 
Gambar 2.2 Customer Clustering Pada Customer 

Loyal Matrix 

Gambar 2.3 Customer Clustering pada Customer 

Loyality Matrix mengacu pada nilai length dan 

recency.  

Dari kedua matrix yaitu customer value matrix dan 

customer loyality matrix akan didapatkan 5 group 

pelanggan dengan 16 karakteristik group dapat dilihat 

pada Tabel 2.2 kelompok pelanggan. 

Tabel 2.2 Kelompok Pelanggan 

No Tipe Customer Keterangan 

1 Core Customers 

(CC) 

Terdiri dari : 

1. Including high 

value loyal 

customers 

(LRFM, ↑↓↑↑) 

2. High frequency 

buying customers 

(LRFM,↑↓↑↓) 

3. Platinum 

customers 

(LRFM,↑↓↓↑) 

2 Potential 

Customers (PC) 

Terdiri dari : 

1. Potential loyal 

customers 

(LRFM,↑↑↑↑) 

2. Potential high 

frequency 

customers 

(LRFM,↑↑↑↓) 

3. Potential 

consumption 

customers 

(LRFM,↑↑↓↑) 
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3 Lost Customers 

(LC) 

Terdiri dari : 

1. High value lost 

customers 

(LRFM,↓↑↑↑) 

2. Frequency lost 

customers 

(LRFM,↓↑↑↓) 

3. Consumption lost 

customers 

(LRFM↓↑↓↑) 

4. Uncertain lost 

customers 

(LRFM,↓↑↓↓) 

4 New Customers 

(NC)  

Terdiri dari : 

1. High value new 

customers 

(LRFM,↓↓↑↑) 

2. Frequency 

promotion 

customers 

(LRFM,↓↓↑↓) 

3. Spender 

promotion 

customers 

(LRFM,↓↓↓↑) 

4. Uncertain new 

customers 

(LRFM,↓↓↓↓) 

5 Consuming 

Resource 

Customers (CRC) 

Terdiri dari : 

1. Low consumption 

cost customes 

(↑↓↓↓) 

2. High consumption 

cost customers 

(↑↑↓↓) 

Tabel 2.2 kelompok pelanggan menjelaskan dari hasil 

perhitungan LRFM setiap pelanggan akan 

diperbandingkan dengan rata-rata LRFM seluruh 

pelanggan, sehingga akan mendapatkan apakah 

LRFM pelanggan yang dibandingkan ↑ (diatas) atau ↓ 

(dibawah) dari rata-rata LRFM seluruh pelanggan. 

Jika sudah mendaptkan hasil perbandingan LRFM 

maka akan dicari tipe customer dan karateristik mana 

pelanggan tersebut pada Tabel 2.2. 

 

 

3. METODE PENELITIAN 

 
Gambar 3.1 Metode Penelitian 

 

Kerangka alur penelitian bertujuan untuk 

menggambarkan alur penelitian yang dilakukan oleh 

penulis. Alur penelitian dimulai dari studi literature, 

spesifikasi kebutuhan perangkat lunak, perancangan, 

implementasi, pengujian, kesimpulan 

4. Spesifikasi Kebutuhan 

4.1 Diskripsi Umum Perangkat Lunak 

Perangkat lunak yang akan dibangun dalam 

penelitian ini diharapkan mampu untuk menyelesaikan 

permasalahan yang terdapat pada KPRI UB. Perangkat 

lunak yang akan dibagun dalam penelitian ini 

ditujukan kepada admin KPRI UB untuk 

mempermudah melakukan segmentasi pelanggan. 

 

4.2 Use Case Diagram 

Gambar 4.1 menjelaskan mengenai interaksi 

antara sistem dan pengguna sistem. Pada gambar 

tersebut, dapat diketahui bahwa pengguna sistem 

tersebut adalah admin, beserta fungsi-fungsi yang 

dapat admin lakukan pada sistem. 

 
Gambar 4.1 Use Case Diagram 

 

4.3 Class Diagram Level Analisis 
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Gambar 4.2 Class Diagram Level Analisis 

Pada Gambar 4.2 class diagram analisis 

mendefinisikan class yang memiliki atribut-atribut 

yang nantinya akan digunakan sebagai riferensi 

dalam peracangan basis data. Pada class analisis 

hanya menggambarkan objek berserta atribut yang 

ada tanpa oprasi yang dijalankan. 

5. Perancangan 

5.1 Class Diagram Perancangan 

 
Gambar 5.1 Class Diagram Level Perancangan 

Pada gambar 5.1 class diagram perancangan 

merupakan class diagram pada level perancangan 

yang berisi class cotroller dan class model masing-

masing class berisi operasi yang akan dipanggil 

mempopulasikan view dengan data yang berasal dari 

model. Garis penghubung dari setiap class yang 

berhubungan dengan CI_Controller menandakan 

bahwa class controller melakukan extend ke class 

CI_Controller. Garis penghubung dari setiap class 

yang berhubungan dengan CI_Model menandakan 

bahwa class model melakukan extend pada class 

CI_Model agar dapat menggunakan fungsi yang ada 

pada model. 

 

5.2 Preprocessing Data 

5.2.1 Perhitungan Manual LRFM 

Pada tahap perhitungan manual LRFM (Length, 

Recency, Frequency, Monetary) akan mengambil 

contoh sampel sebanyak dua pelanggan lengkap 

dengan transaksinya selama tiga bulan untuk 

menentukan tipe customers yang ada pada Tebel 5.2 

dan Tabel 5.3 

Tabel 5.2 Contoh Data Transaksi Pelanggan 1 

 
Tabel 5.3 Contoh Data Transaksi Pelanggan 2 

 
Kemudian dilakukan dengan pemodelan metode 

LRFM dengan cara mencari L/R/F/M pada 

pelanggan. Dapat dilihat pada Tabel 2.1 untuk 

melakukan perhitungan LRFM. 

1. L: Jarak dimana pelanggan melakukan 

transaksi awal sampai transaksi akhir. 

Transaksi yang dilakukan oleh pelanggan pada 

Tabel 5.2 menunjukan transaksi awal 6/8/2016 

sampai 7/13/2016, maka akan dihitung 

memiliki berapa jarak transaksi awal sampai 

akhir transaksi. 

2. R: Tanggal dimana pelanggan melakukan 

transaksi akhir 7/13/2016. 

3. F: Rata-rata pelanggan melakukan transaksi 

beberapa kali transaksi dalam waktu 12 

minggu. 

1. Dicari jarak tanggal transaksi dari setiap 

transaksi  

2. Setelah itu dibagi dengan interval waktu 

selama 12 minggu atau 3 bulan 
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4. M: Rata-rata pelanggan membayar transaksi 

dalam jangka waktu 12 minggu.  

1. Dicari jumlah transaksi dibayarkan  

2. Dibagi dengan 12 minggu atau 3 bulan 

Dari pengolahan tersebut maka akan 

mendapatkan hasil sebagai berikut: 

Tabel 5.4 Perhitungan LRFM 

 
Ketika semua pelanggan sudah mendapatkan 

nilai LRFM, maka mencari rata-rata nilai LRFM dari 

keseluruhan data. Dapat dilihat pada Tabel 5.5 

Tabel 5.5 Rata-rata LRFM Seluruh Pelanggan 

 
Hasil Tabel 5.4 akan dibandingan dengan Tabel 

5.5 untuk mengetahui tingkat ↑ dan ↓ dari nilai LRFM. 

Dapat dilihat hasil perbandingan pada Tabel 5.6. 

Tabel 5.6 Hasil Perbandingan LRFM 

 
Dari hasil Tabel 5.6 akan dicari termasuk tipe 

customer dan kareteristik apakah hasil dari Tabel 5.6 

yang mengacu Tabel 2.2. Hasil Tabel 5.6 pelanggan 

dengan id_pelanggan 1978070015 merupakan tipe 

customer potential customers dengan syarat potential 

loyal customers. Sedangkan id_pelanggan 201309032 

merupakan tipe customer consuming resource 

customers dengan syarat low consuming customers. 

6. Implementasi 

6.1 Perangkat Lunak 

Perangkat lunak yang akan digunakan dalam 

implementasi aplikasi sistem informasi pada KPRI UB 

adalah sebagai berikut: 

1. Sistem Operasi Windows 8.1 64-bit 

2. Xampp versi 3.2.1 

3. Sublime Text Editor 2 

4. Google Chorme 

6.2 Perangkat Keras 

Perangkat keras yang akan digunakan dalam 

implementasi aplikasi sistem informasi pada KPRI 

UB adalah sebagai berikut: 

1. System manufacturer: LENOVO 

2. System model: IdeaPad Z470 

3. Processor: intel(R) Core(TM) i5 CPU 2.4 GHz 

4. Memory: 2048MB RAM 

5. Hardisk:  567 Gb 

7. Pengujian dan Analisis Hasil 

Pengujian merupakan proses yang dilakukan 

untuk menilai apakah yang dirancang sesuai dengan 

yang diharapkan. Pada pengujian ini akan dilakukan 

dengan cara yaitu pengujian dengan metode black box, 

white box, pengujian compatibility, pengujian 

security, perbandingan perhitungan manual dengan 

aplikasi. 

7.1 Pengujian Black Box 

Pengujian black box merupakan pengujian yang 

mengamati hasil dan memeriksa fungsional dari 

perangkat lunak. Pengujian black box berguna untuk 

mengetahui kesalahan yang ada pada sistem. 

Kesalahan yang bisa terjadi pada sistem fungsi yang 

tidak dapat berjalan dengan baik, kesalahan pada 

database dan kesalahan interface dan kesalahan pada 

inputan dari admin, apabila sistem memiliki kesalahan 

maka akan dilakukan pengujian ulang. 

7.2 Pengujian White Box 

Pengujian white box merupakan pengujian yang 

dapat menjamin indepen path didalam modul. 

Pengujian ini digunaka untuk meneliti kode-kode 

program yang ada dan menganalisis apakah terjadi 

kesalahan atau tidak. 

7.3 Pengujian Compatibility 

Pengujian compatibility bertujuan untuk 

mengetahui apakah sistem dapat berjalan dengan baik 

pada perangkat seperti browser tertentu. Pada 

penelitian ini, pengujian dilakukan menggunakan 

beberapa browser untuk mengetahui apakah sistem 

berjalan dengan normal atau tidak. Browser yang 

digunakan sebagai bahan uji adalah Internet 

Explorer, Microsoft Edge, Mozilla Firefox, Safari, 

Opera, Chrome, browser iOS, browser Android. 

7.4 Pengujian Security 

Dalam tahap ini, dilakukan validasi mengenai 

enkripsi md5 yang dilakukan dengan menggunakan 

Javascript di halaman login. Validasi dilakukan 

melalui tahap berikut: 

Dalam tahap ini, dilakukan validasi mengenai 

enkripsi md5 yang dilakukan dengan menggunakan 

Javascript di halaman login. Validasi dilakukan 

melalui tahap berikut: 

1. Melakukan modifikasi pada fungsi 

login_process di controller main yang bertugas 

sebagai penampung input user yang dikirimkan 

melalui form di halaman login. Modifikasi yang 

dimaksud adalah dengan tidak melakukan 

redirect ke halaman home (jika login berhasil) 

atau ke halaman login (jika login gagal). 

Modifikasi terlihat pada Gambar 7.3. 
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Gambar 7.1 Hasil Modifikasi Fungsi 

Login_process 

2. Melakukan input username dan password 

melalui halaman login di browser Google 

Chrome, disertai dengan aktifnya fitur Inspect 

Element pada tab Network. 

3. Terlihat pada tabel dengan kolom Name, ada 

detil mengenai lalu lintas data ke halaman 

login_process. Pada tab Headers, sub-bagian 

Form Data, terdapat data yang diinput oleh user 

melalui form di halaman login. 

 
Gambar 7.2 Monitoring Form Data 

Milik Fungsi Login_process 

4. Terlihat pada Gambar 7.4, bahwa password 

berhasil disamarkan melalui enksripsi md5 yang 

dilakukan sebelum pengiriman ke fungsi 

login_process.  

Dari hasil validasi yang dilakukan, didapatkan 

bahwa enkripsi md5 yang dilakukan berjalan 

sebagaimana mestinya tidak menampilkan input 

password asli, melainkan input password yang sudah 

terenkripsi. 

 

7.5 Analisis Hasil 

Pada tahap analisa hasil akan membahas 

mengenai analisa dari hasil pengujian black box, 

white box, pengujian compatibility dan pengujian 

security. Pengujian black box berdasarkan 

fungsionalitas pada sistem, pengujian white box 

berdasarkan kode-kode yang ada dengan output 

apakah sistem berjalan dengan baik, pengujian 

compatibility berdasarkan sistem yang dibuat dapat 

berjalan baik pada browser dan pengujian security 

berdasarkan validasi pada md5. 

Dalam pengujian black box yang sudah 

dilakukan dapat disimpulkan bahwa aplikasi sistem 

informasi berjalan dengan baik. Tampilan interface 

dapat menampilkan semua konten dengan normal. 

Apabila Admin salah memasukan username dan 

password maka akan ada pesan username atau 

password salah dan Admin dapat melihat perhitungan 

LRFM, detail personal perhitungan LRFM dan 

melihat barang yang terlaris yang dibeli oleh 

pelanggan. 

Dalam pengujian white box yang sudah 

dilakukan dapat disimpulkan bahwa aplikasi sistem 

ini berjalan dengan baik. Basis path yang sudah 

dilakukan menunjukan jalur idependen digunakan 

hanya satu kali. 

Dalam pengujian compatibility dapat 

disimpulkan bahwa sistem yang dibuat dapat berjalan 

dengan baik dibeberapa browser yaitu IE10, IE11, 

Edge, Opera, iOS ≤ 8, iOS 9, iOS 10, Android ≤ 3, 

dan Android 4. Pada browser lain terdapat 

permasalahan mayor dan minor. 

Dalam pengujian security bahwa enkripsi md5 

yang dilakukan berjalan sebagaimana mestinya tidak 

menampilkan input password asli, melainkan input 

password yang sudah terenkripsi. 

8. KESIMPULAN dan SARAN 

8.1 Kesimpulan 

Kesimpulan yang diperoleh dari pembangunan 

serta pengujian sistem informasi segementasi 

pelanggan sebagai berikut: 

 

1. Untuk menerapkan metode LRFM, KPRI UB 

harus memenuhi atribut yang diperlukan oleh 

LRFM. Dari hasil wawancara dan data yang 

diperoleh dari KPRI UB, atribut yang 

dibutuhkan oleh LRFM dapat terpenuhi dilihat 

dari atribut yang dibutuhkan LRFM, untuk 

atribut yang diperlukan LRFM interval transaksi 

awal dan akhir (length), melihat pembelian 

pelanggan yang paling akhir dilakukan 

(rencency), pelanggan yang selalu membeli 

dalam waktu tertentu (frequency) dan pelanggan 

yang mengeluarkan uang (monetary), sehingga 

untuk menggunakan metode LRFM dapat 

dilakukan karena atribut yang dibutuhkan LRFM 

dapat terpenuhi untuk menentukan tipe dari 

pelanggan yang ada pada KPRI UB. Tipe 

pelanggan tersebut terdiri dari core customer, 

potential customers, lost customers, new 

customers, consuming resource customers. 

2. Untuk mengimplementasikan metode LRFM, 

maka LRFM dirancang sesuai dengan atribut 

yang dibutuhkan oleh LRFM dan melakukan 

pengujian black box dan white box pada aplikasi 

yang sudah dilakukan untuk memperoleh hasil 

valid pada pengujian. Aplikasi ini berjalan 

dengan baik dengan dibuktikannya melakukan 
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pengujian black box dan white box yang 

memiliki hasil Valid. 

Dengan demikian diharapkan aplikasi sistem 

informasi ini dapat membantu KPRI UB untuk 

mendukung proses bisnis yang ada pada KPRI UB 

dan mengetahui segmentasi pelanggan, sehingga 

dapat mengoptimalkan pelayanan kepada 

pelanggan. 

6.2 Saran 

Saran yang dapat diberikan untuk pengembangan 

penelitian ini adalah: 

1. Aplikasi ini dapat membantu KPRI UB dalam 

proses CRM untuk pendekatan terhadap 

pelanggan. Aplikasi ini dapat dikembangkan 

dengan merancang aplikasi dengan fungsi 

lainnya seperti menentukan penempatan barang 

sesuai dengan barang yang sering dibeli oleh 

pelanggan. Pengembangan tersebut diharapkan 

dapat membuat KPRI UB menjadi lebih baik. 

2. Fitur-fitur aplikasi ini dapat dikembangkan dengan 

merubah variabel frequency dan monetary sesuai 

dengan studi kasus. Pada studi kasus ini adalah 1 

minggu.  
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